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La gente no dudaría en preguntar sobre las calificaciones o destrezas de un carpintero, un
plomero, un albañil o un jardinero, pero algunas veces vacilan en preguntar sobre los
conocimientos de un agente de bienes raíces, cuyo trabajo es principalmente en el papel y no en
la casa. Familiaricémosnos con el trabajo de estos profesionales.
Un corredor de bienes raíces es una persona en el negocio de bienes raíces que posee una
licencia estatal para ejercer esta profesión.
El corredor de bienes raíces generalmente gana una porción (o comisión) en la venta de la casa, y
es empleado por el vendedor de la casa, a menos que se contrate a un corredor de bienes raíces
para comprar una casa. Aquel agente de bienes raíces que enlista los precios de la casa o vende
las propiedades también obtiene parte de la comisión en la venta.
Un agente de bienes raíces es un profesional en bienes raíces o agente de ventas que tiene una
licencia pero que trabaja bajo la supervisión de un corredor de bienes raíces.
Un agente de bienes raíces une a personas que tienen una propiedad para vender con personas
que están buscando propiedades para comprar.
Una vez que usted escoga su agente de bienes raíces, tenga presente si este agente está
trabajando para el comprador o el vendedor de la propiedad.
El corredor de bienes raíces tiene una responsabilidad financiera, moral y legal con el vendedor.
PREGUNTAS PARA UN AGENTE O CORREDOR DE BIENES RAICES:
* ¿Es usted un profesional en bienes raíces con licencia? Si es así, ¿por cuánto tiempo ha tenido
licencia?
* ¿Es usted un miembro de la Asociación Nacional de Agentes de Bienes Raíces?
* ¿Trabaja tiempo completo o medio tiempo en el negocio de bienes raíces?

* ¿Por cuánto tiempo ha estado vendiendo propiedades en esta área?
*¿Me daría algunas referencias de sus más recientes clientes y consumidores?
* ¿Están algunas de las casas que me está mostrando en su lista? Si es así, ¿podríamos
negociar la comisión si compro una casa de las de su lista? --Recuerde que los agentes,
por lo general, no pueden cortar las comisiones.
El asunto en cuestión es averiguar a quién le debe lealtad el agente de bienes raíces en una
transacción comercial. Siglos de leyes consensuales -- regulaciones que proceden de casos
llevados a la Corte-- han establecido una regla ambigua: los agentes deben una lealtad
incuestionable e indivisible a sus clientes, sea éste el comprador o el vendedor.
Los abogados, por ejemplo, no podrían representar a las dos diferentes partes en una misma
transacción de una forma justa debido a que los intereses entre el comprador ( quien busca
obtener el precio más bajo posible) y el vendedor (quien busca obtener el precio más alto
posible) son fundamentalmente incompatibles. Intente pedir que el mismo abogado represente
ambas partes y el potential de un trato injusto intensifica. En la misma forma, esté consciente de
los agentes dobles, que pretenden representar ambas partes (al comprador y al vendedor) en una
transacción.
CÓMO PROTEGERSE:
Al identificar para quién está trabajando el agente, usted se está protegiendo. Aquí hay algunos
consejos para que se protega en la relación con un agente de bienes raíces que trabaje para el
vendedor de la propiedad:
 Un comprador no debe revelarle información, que de otra forma mantendría confidencial, al

agente vendedor ya que ésto podría ayudar al vendedor a obtener un precio de venta
mucho más alto.
 Un comprador no debe asumir que el agente de bienes raíces usará su conocimiento para

descubrir los defectos en la casa, ya que el agente no está en la obligación contractual de
hacerlo.
Por ley consensual, las relaciones entre un particular y un agente de viajes son creadas cuando el
particular solicita a un agente de bienes raíces que actúe en su favor. Contratos especiales, o
compensaciones, no son necesarias para que éste contrato informal sea efectivo.
Las cuatro responsabilidades fiduciarias más importantes de los agentes son:
 Usar todo su conocimiento para el beneficio exclusivo y único de su cliente (lealtad

indivisible).
 Seguir las instrucciones y permanecer dentro de los límites de autoridad que se le ha sido

delegada.
 Revelar información que podría afectar el bienestar del cliente (revelación total).
 Mantener la confidencialidad de los asuntos de su cliente, incluso después de que la relación

de negocios ha terminado (confidencialidad).
Para aquellos compradores que se acaban de pasar a vivir a una nueva comunidad, el agente de
bienes raíces podría ser muy influyente en las decisiones de vivienda de una familia. Por

consiguiente es importante escoger cuidadosamente al agente de bienes raíces y buscar otras
fuentes de información sobre la comunidad antes de hacer la decisión final con respecto a la
compra de una casa.
Usted va a ahorrarse tiempo a largo plazo si encuentra un agente con el que pueda confiar, con el
que pueda comunicarse y con quien le agrade estar. Usted probablemente va a gastar bastante
tiempo con esta persona. El proceso va a ser mucho más afable y rápido si usted escoge un
agente de bienes raíces y se queda con él o ella. El conocimiento del mercado del agente, la
habilidad de proteger los intereses de usted y la destreza en el cierre de la venta son
consideraciones importantes para encontrar el agente adecuado para usted.
¿DÓNDE COMENZAR?
Usted debería comenzar por preguntarse a sí mismo si necesita un agente de bienes raíces. Si
usted es un comprador en un mercado restringido, usted probablemente necesitará un agente. De
otra forma, las casas van a estar disponibles en el mercado y se van a vender y usted no se va a
dar ni cuenta.
Si usted quiere vender su casa en un mercado que venda rápido, usted necesitará de un agente o
compañía de títulos que haga todo el papeleo. Si usted no puede cuidar de sus asuntos en una
transacción de negocios, entonces valdrá la pena que gaste en un agente de bienes raíces.
Muchos de nosotros no somos expertos en cuestiones de bienes raíces, incluso si somos expertos
en otras áreas. No todas las personas necesitan un agente que les ayude a comprar o vender una
casa. Sin embargo, si usted requiere de los servicios de un agente, exígale lealtad.
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